GERENTE PROFESIONAL DE LAS VENTAS FARMACEUTICOS
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Gerente Profesional De Las Ventas Farmaceuticos
Sus representantes de ventas son sólo tan buenos como los gerentes de distrito

Estimados Gerentes de Formación Profesional de Ventas, 

Hemos comenzado un año nuevo. Queremos continuar con nuestro boletín de noticias con el tema bien aceptada de ayudar a gerentes de distrito Mejorar Habilidades de Coaching. Nuestro boletín está dirigido a todos los farmacéuticos de gestión de ventas, gerentes de primera y segunda de ventas, así como las ventas de los formadores y gerentes de ventas de formación. Es nuestra creencia de que el gerente de distrito es una persona fundamental en la organización y estamos comprometidos con la formación Gerente de Distrito y el desarrollo. Ahora en nuestro tercer año, nuestro objetivo es seguir proporcionando la gestión de la formación y consejos a nuestros lectores sobre una base trimestral, y lo mejor de todo, es gratis. En este boletín se cubrirán los siguientes temas: Cómo ayudar a representantes de ventas de mejorar el producto conocimientos, la mejora de productos de conocimiento general, Representante de Ventas de Productos Competencias, ¿Qué está incluido en productos de conocimiento y la "brecha".  Los gerentes de entrenamiento van a encontrar este boletin muy util.  No todas las herramientas de entrenamiento esta cubiertas en este boletinsolo aquellas que son particularmente apropiadas para diseñar workshops de coaching para los GDs.

Si ha perdido alguno de nuestros números anteriores, usted puede encontrar y descargar en nuestro sitio web en www.salescallplanners.com, en la "newsletters" de página. 

También nos complace informarles de que tendremos la versión en español de nuestro boletín de noticias disponible a partir de hoy.

MEJORAR EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Introducción

Este hoja informativa de estudio se centra en ayudar a los inexpertos y experimentados representantes de ventas  mejorar su conocimiento del producto. Hay poca o ninguna discusión de las habilidades de venta.

Objetivos

En la conclusión de esta sección, usted será capaz de:

· Describir al menos tres formas de aprender nuevos representantes de ventas conocimiento del producto.

· Describir lo que se entiende por el término 'Gap' cuando se utiliza para describir el conocimiento del producto.

· Describa su papel de diagnóstico utilizando los términos "y la terapia."

Conocimiento del Producto

Como usted probablemente sabe, los nuevos y más experimentados representantes de ventas de aprender y mejorar su conocimiento del producto por:

· Revisar el anteproyecto de "New Hire Kit" que reciben cuando inscribirse en la organización.

· El estudio de los conocimientos de varios productos de sistemas de aprendizaje, ya sea en papel, basado en video, CD-ROM o intranet.

· De concurrir a talleres de conocimiento diferentes de productos.
· Trabajando en estrecha colaboración en el campo y en talleres con su área de campo de instructores y administradores del distrito para fortalecer continuamente su conocimiento del producto.

Es sobre todo en este último paso que esta hoja informativa se centra. Este  hoja informativa ayuda a definir el papel de formadores de ventas y gerentes de distrito en permanentemente ayudando a mejorar el conocimiento de representantes de ventas de productos. Es de hecho, en el campo, donde 'la goma real sale a la carretera. "

Como Sales Trainer, usted tiene la oportparte de trabajar con y observar representantes de ventas y para identificar áreas de conocimiento del producto (así como otras habilidades) que requieren mejoras.


Entrenadores de ventas eficaz identificar las "lagunas". Esta es la diferencia entre lo que se debe conocer sobre un producto, relacionados con los sistemas del cuerpo, etc, y lo que el Representante de Ventas en realidad sabe. La clave para una formación eficaz, como se verá más adelante, es la definición de este "desfase" y el desarrollo y ejecución de planes de acción con el Representante de Ventas para cerrar la manera más eficaz possible

SUGERENCIA: varios enfoques para identificar y cerrar la "brecha" se describen más adelante en esta hoja informativa.

EJEMPLO: Representante de Ventas Terry excelentes habilidades de ventas, pero no sabe tanto sobre los productos de la competencia. Este "desfase" deben ser identificados y, conjuntamente con el Entrenador de ventas, tareas concretas que hay que administrar para ayudar a asegurar que este conocimiento producto de la competencia "está cerrada Gap

DIAGNÓSTICO Y TRATAMIENTO
Su papel fundamental en ayudar a representantes de ventas de cerca de conocimiento del producto "lagunas," es similar a un «diagnóstico» (análisis de necesidades) y "terapia" (mediante una adecuada formación).

Lo que estamos haciendo es identificar el conocimiento crítico "lagunas" (diagnóstico de las necesidades) y el desarrollo de un plan de acción con el Representante de Ventas (terapia) para mejorar el conocimiento de que con el tiempo. Todo este proceso se conoce como ADDIE:

· Análisis
· Diseño
· Desarrollo
· Aplicación
· Evaluación

Claramente, una buena comprensión de los productos de la empresa, así como productos de la competencia y las cuestiones de conocimiento de otros productos es esencial para lograr la excelencia como un representante de ventas.

Practicar la actividad


Seleccione un representante de ventas con las que trabaja. En el espacio que sigue, describir las lagunas de conocimiento del Representante de productos. Luego de indicar como se ayudaría a la representante de ventas de cerca de las "lagunas".
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

COMPETENCIAS DEL PRODUCTO DEL REPRESENTANTE DE VENTAS

INTRODUCCIÓN

Esta sección se enfoca en las competencias primarias de los Representantes de Ventas deben lograr en el área de conocimiento del producto.

OBJETIVOS

Al concluir esta parte, usted estará en capacidad de:

· Identificar y explicar las dos competencias de la Evaluación del Representante de Ventas que se enfoca en el conocimiento del producto.

· Utilizar estas competencias para evaluar a un Representante de Ventas.

COMPETENCIAS DEL PRODUCTO

Hay al menos dos competencias en le Evaluación que se enfocan primariamente en conocimiento del producto; ellas son:

Competencia 1: Conocer los Productos de la Compañía y de la Competencia

A. Conoce todos los aspectos de los productos de la compañía.

B. Conoce todos los aspectos de los productos de los competidores.

Competencia 2: Posicionar los Productos Contra los de la Competencia

A. Maneja con experiencia todos los asuntos relacionados con los productos y los de la competencia en beneficio de la meta de negocio máxima.

B. Comunica los beneficios y características del producto relacionadas con las prioridades del cliente.


C. Comunica las ventajas de los productos sobre los de la competencia.

D. Utiliza efectivamente las ayudas promocionales para comparar con los de la competencia y aumentar el comportamiento de compra.

Tenga en cuenta que mientras que unos pocos de la competencia ‘tocan’ el conocimiento del producto, estas dos, Competencia 1 y Competencia 2, se enfocan en esto y en la competencia directamente. 

¿QUE ESTA INCLUIDO EN EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO?

INTRODUCCIÓN

Esta parte lista una variedad de puntos del conocimiento que son considerados generalmente como parte del conocimiento del producto. Esto esta provisto tanto para conocimiento del producto básico como del más avanzado.

OBJETIVOS

Al finalizar esta sección, usted será capaz de:

· Identificar al menos seis áreas básicas del conocimiento del producto.

· Identificar al menos seis áreas más avanzadas del conocimiento del producto.

CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Ciertamente, cada Representante de Ventas efectivo necesita ser competente en las habilidades de ventas casa-a-cara, gerencia de territorio, estrategias y tácticas específicas de la cuenta, y muchas otras áreas. 

El enfoque aqui, sin embargo, es solamente en un aspecto de las competencias del Representante de Ventas...que son a saber los que esta incluido en el conocimiento del producto.

CONSEJO: Ningún documento como este puede definir cada aspecto del conocimiento del producto. El conocimiento del producto esta descrito aquí en términos de las ‘categorías principales’ y como estas pertenecen a productos específicos que el Representante de Ventas vende.

Como Instructor de Ventas, necesitará ‘rellenar las hendiduras’ para los elementos específicos que los Representantes de Ventas necesitan saber en cada una de estas categorías.

Ciertamente, sin embargo, el conocimiento del producto no solo incluye conocimiento del producto mismo; sino también sistemas corporales, estados de enfermedades, protocolos de tratamiento, productos de la competencia, etc., que pertenecen a ese producto.

La siguiente tabla provee una lista de algunos áreas ‘básicas’ del conocimientos del producto, además de algunas pocas de aquellas ‘más avanzadas’. 

	Conocimiento del Producto ‘Básico’;

Conocimiento de:
	‘Conocimiento del Producto Más Avanzado ;

Mayor Conocimiento de:

	Anatomía y Fisiología
	Anatomía y Fisiología

	Estados de Enfermedades
	Estados de Enfermedades

	Tratamiento
	Tratamiento

	Información del Producto
	Información del Producto

	Farmacología Clínica
	Farmacología Clínica

	Estadísticas
	Áreas Terapéuticas

	Terminología Médica
	Contenido de Artículos Clínicos 

	Sistemas Corporales
	Mayor Conocimiento del Mercado

	Y Otra Información ‘Bäsica’, tal como:
	Nuevas Entradas al Mercado/Competencia

	A. Sistema Gastrointestinal 
	Sistema de Reembolso, Donde Aplica

	B. Sistema Cardiovascular 
	Leyes de Prescripción de Drogas, Regulaciones y Prácticas

	C. HRT/Sistema Reproductor Femenino
	Profundidad de la competencia y los Desarrollos de la Industria

	D. Biología Celular e Inmunología
	Especialidades de los Médicos y de los que toman las decisiones

	E. Neuro Ciencia Y Sistema Nervioso Central
	Fabricación de Producto 

	F. Hematología
	Trabajar cercanamente con los Equipos de Gerencia de Mercadeo/Producto

	
	Más Aprendizaje de los Representantes de Ventas más experimentados


ACTIVIDAD PRÁCTICA

Revise la tabla otra vez y añada cualquier otro punto del conocimiento de producto ‘básico’ y más ‘avanzado’ que sienta que puedan haber sido pasados por alto. 

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

En nuestro próximo número trataremos los siguientes temas: Estrategia para mejorar los conocimientos de productos, de aplicación del Plan de Acción de Preparación y Uso de Ayudas de Trabajo, y motivar a los representantes de ventas.
Atentamente,

Wayne Smith

Black Dog Publishing Company

